CUCTEMA

F.El. leHepanbHbIA [upekTop

CUEHAPUIA

NMEPEFOBOPbI C KIIMEHTOM (B2B)

Cneuuduka

Twun: 3aKk1t04eHNE KOHTpaKTa.

MecTo: odunc KNneHTa.

dopmart: 04Hble, C yHacTUEM TEXHUYECKOIro cneymanncTa n akkayHT-MeHegkepa.

CocTaB: 1-2 npeacTaBUTeNs KiIMEHTA.

KoHdupeHuManbHOCTb: OTKPbITbIE.

0Cco6eHHOCTU: BOZMOXXHbI MaHUMYALMMW, faBfieHne, BCTPeYa He NoCefHAs.

Lienb neperoBopoB: 3aK/O4YUTb AOSFOCPOYHbIA KOHTPAKT Ha OOCNAY)XWBaHWe.
3admkcupoBaTtb 06beEMbI, LeHbl, ycnosusa SLA, dopmaT OTYETHOCTM U NOPSAOK

peknamMauun.

CTpyKTypa BCTpeuu

OTkpbiTHe (5 MuH). MNMpeacTaBbTech, 3aganTe TOH, 0603HaYbTE Lenb U Gopmar.
3adurKcupyinTe pernameHT U paBHOMpPaBue CTOPOH.

Morpy>xeHne B notpe6HocTu (10 MMH). YTOYHMTE KJItOYEBble 3a[ayu KJIMEHTa,
OU3HEC-KOHTEKCT, 60/1EBbIE TOYKM.

Mpe3eHTauua npegnoxenua (15-20 muH). CdopmMynupyinTe LEHHOCTb
npeasioXeHus, KitoyeBble Bbiroabl. [ogyepkHUTE aganTaumio Nog K/MeHTa.

O6pa6boTka Bo3paxkeHuin (10-15 MuH). Pa36epuTe COMHEHWUSI KJIMEHTa,
npeanoXxuTe pelleHnsa n rapaHtuun. MNMoagreepamnte SLA 1 OTBETCTBEHHOCTb CTOPOH.

dukcauusa goroBopeHHocTel (5—10 MuH). MNMponuwinTe, KTO rOTOBUT AOMOBOP, KTO

OTBEYaET 3a Aa/IbHENLLYH KOMMYHUKALNIO.
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Koro B31Tb ¢ c060Mi 1 3a4eM

Ponb

3apava

AKKayHT-MeHeaxep

OTBevaerT 3a onepatuBHble AeTasnmy,

nogaepXxmBaet OTHOLWEHUA

TexHUYecKni akcnepT

nMy6oKo 1 Nnogpo6bHO OTBEYaeT Ha

TEXHUYECKKNE BOMPOCblI U CHUMAET PUCKH

AprymeHTaumsa
AprymeHT Mpumep popmynupoBku

HapexHocTb «Mbl conpoBoxgaem 80+ koMnaHuu, B
TOM YuCrie U3 Ballen oTpacnn»

SLA «MoanucbiBaeM SLA ¢ NOHATHbIMMU
cpokamu u wtpadpamm»

méKocTb «Mo>xeM HayaTb C NUI0Ta, YTObbI Bbl
y6eannncb B KayecTae»

[MocTrapaHTus «Mbl He nponagaemM nocne caenkn —y
Hac KpyrnocyToyHas nogaepxka»

®dunHaHcoBas Npo3payHOCTb «B poroBope — 4yeTkoe
LleHoob6pa3oBaHMe 1 CTPYKTypa 3aTpaT»
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Bo3MoOXHble MaHUnynauumn

Manunynsauus

MpusHak

YTto penatb

[asneHune CPOKOM

«Pewwante Ao NATHULbI —

MHa4ye HeaKTyaJibHO»

YTOYHUTb NPUYUHBI
cnewku, 3apukcmpoBaTb

pasyMHbI AeanamnH

«[lpyrne pewesne»

«Balluv KOHKYpeHTbI fatoT
-20%»

3anpochb Aetasnu,
nokKasaTb OT/In4ne no

Ka4yecTBY U cepBUCY

3aHnKeHne 3Ha4YMMOCTH

«ITO TECT, He XanTe

MHOTroro»

3adukcupoBaTb 06bEM,
YC/TOBUSI U NEPCMNEKTUBY

MaCLLITa6VIpOBaHVIFI

[NepeBopg B amoumu

«Bbl He MOHMMaeTe Hall

PbIHOK»

BepHyTbcs B dhakTbl:
«[laBanTe Ha undpax
nokaxem, rae

pacxoxpgeHune»

[aBneHne aBTOpMTETOM

«Haw aupekTop

HeJOBOJIEH»

MpeanoXuTb BKIKOYUTb
LAMpeKTopa B NeperoBopbl

— YCUNNUTb NPO3PaYHOCTb
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CTpaTterus ycTynok

FoToBbI YCTYNUTDb He yctynaTtb
dopmaT OTYETHOCTH SLA
Cpoku nunota YcnoBus onnatbl U NOCTrapaHTUm
3aBepLueHue

MNoaBeauTte ntorwy, oTrnpaBbTe NMNCbMO C (bVIKCVIpOBaHHbIMM OOroBOPEHHOCTAMM.

HasHaubTe cneayroulyro BCTpedy Aasid corjlacoBaHua aorosopa.



	Цель переговоров: заключить долгосрочный контракт на обслуживание. Зафиксировать объемы, цены, условия SLA, формат отчетности и порядок рекламаций. 
	 
	Структура встречи 
	Открытие (5 мин). Представьтесь, задайте тон, обозначьте цель и формат. Зафиксируйте регламент и равноправие сторон. 
	Погружение в потребности (10 мин). Уточните ключевые задачи клиента, бизнес-контекст, болевые точки. 
	Презентация предложения (15–20 мин). Сформулируйте ценность предложения, ключевые выгоды. Подчеркните адаптацию под клиента. 
	Обработка возражений (10–15 мин). Разберите сомнения клиента, предложите решения и гарантии. Подтвердите SLA и ответственность сторон. 
	Фиксация договоренностей (5–10 мин). Пропишите, кто готовит договор, кто отвечает за дальнейшую коммуникацию. 
	 
	 
	 
	 
	 
	Кого взять с собой и зачем 

